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Abstrak
Kedai Kopi Mountain merupakan bisnis minuman kopi dengan rasa buah-
buahan. Rasa kopi terdiri dari rasa stroberi, durian, jambu, leci, sirsak. Kedai
Kopi Mountain melakukan promosi melalui mulut ke mulut, Black
BerryMessenger, Instagram, Facebook, dan Brosur. Berdasarkan analisa aspek
keuangan, usaha ini dinyatakan layak untuk dijalankan dilihat dari perhitungan
Payback Period, Net Present Value dan Internal Rate Of Return.
Kata Kunci : kopi mountain, inovasi, rasa buah
Abstract
The coffée mountain is a coffee beverage business with fruit flavors.The
taste of coffee is composed of strawberry flavor, lychee, guava, soursop and
durian. Promotion of this business are using word of mouth, blackberry
messenger, instagram, facebook, and brochure. According to the analysis of the
financial aspect (Payback Period, Net Present Value and Internal Rate Of
Return), the business was declared eligible to held.
Keyword: coffee mountain, innovation, fruit flavors
1. PENDAHULUAN
1.1 Sejarah Berdirinya Usaha
(Perusahaan)
Hingga saat ini kopi
merupakan salah satu minuman
yang populer di dunia yang
dikonsumsi oleh berbagai
kalangan masyarakat karena rasa
dan aromanya yang menarik. Pada
umumny, masyarakat Indonesia
sangat gemar minum kopi di
waktu senggang baik remaja ,
orang dewasa maupun orang tua.
Kopi sudah dikenal dimana-mana
sejak ratusan tahun lalu. Sebagian
besar orang pasti sudah pernah
meminum kopi dalam pengolahan
dalam bentuk saset dan bubuk.
Berdasarkan data dari
Asosiasi Ekspotir Kopi Indonesia
(AEKI) Indonesia, bahwa
konsumsi kopi orang Indonesia
terus naik selama empat tahun
silam. Hal ini terungkap dari hasil
survei asosiasi tersebut dimana
kebutuhan kopi naik sebesar 36%
sejak tahun 2010 hingga 2014.
Pada tahun 2010 konsumsi kopi di
Indonesia mencapai 800 gram per
kapita dengan total kopi mencapai
190 ribu ton. Sedangkan, pada
tahun 2014 konsumsi kopi di
Indonesia telah mencapai 1,03
2gram perkapita dengan kebutuhan
kopi mencapai 260 ribu ton.
Selain itu, penulis juga
melakukan survei pecinta kopi di
kota Palembang di daerah Ilir
Barat I dengan membagikan
kuisioner dari 50 responden ada
80% responden dengan usia rata-
rata 22-55 tahun  yang suka
terhadap kopi dan mengkonsumsi
kopi setiap hari nya. Penulis
melakukan p kuisioner yang
menanyakan ketertarikan
responden terhadap kopi rasa
buah ada 64% responden yang
menyatakan ketertarikannya untuk
mencoba kopi dengan varian rasa
buah
Usaha ini akan berbentuk
seperti kedai kopi dengan
pemakaian tenda di bagian depan,
serta menggunakan konsep
pegunungan dan alam pada setiap
dinding dan dilengkapi dengan
artikel artikel yang berisi
pengetahuan tentang alam dan
pegunungan, serta kedai kopi
berencana untuk mengadakan
event pendakian bersama bagi
komunitas-komunitas pencinta
alam dan umum. Dan juga
bekerjasama dengan salah satu
suplier peralatan outdoor atau
perlengkapan pencinta alam.
1.2 Visi, Misi, dan Tujuan
Visi
Menurut Wibisono (2006,
p. 43), visi merupakan rangkaian
kalimat yang menyatakan cita-
cita atau impian sebuah
organisasi atau perusahaan yang
ingin dicapai di masa depan.
Dapat dikatakan bahwa visi
merupakan pernyataan want to
be dari organisasi atau
perusahaan. Visi juga
merupakan hal yang sangat
krusial bagi perusahaan untuk
menjamin kelestarian dan
kesuksesan jangka panjang.
Menjadikan Kedai Kopi
Mountain sebagai usaha kuliner
yang terkenal dan dinikmati di
area Sumatera Selatan.
Misi
Menurut Kotler dan
Keller 2009, h. 44 Misi
merupakan bidang kompetitif
utama tempat perusahaan akan
beroperasi.
Misi kedai kopi mountain adalah
sebagai berikut :
 Menjaga kualitas produk dan
pelayanan karena prinsip
yang digunakan kopi
mountain pembeli adalah raja
 Menyediakan berbagai varian
rasa kopi yang enak dan
sehat karena terbuat dari sari
buah-buahan
 Melakukan inovasi terhadap
rasa kopi mountain atau
tambahan produk baru
untuk terus menatrik pangsa
pasar.
Tujuan
Tujuan dari kopi mountain ini
adalah sebagai berikut :
1. Menyediakan lapangan
pekerjaan.
2. Mengubah pemikiran
masyarakat yang menganggap
kopi bukan minuman yang sehat
karena mengandung kafein.
Pada kopi mountain ini di
buktikan bahwa kopi tidak
mengandung berbagai kafein,
bahkan sangat berpengaruh pada
kesehatan misalnya, dapat
menurunkan resiko diabetes dan
penyakit kardiovaskular. Kopi
mountain juga menggunakan
bahan yang tidak berbahaya
untuk dikonsumsi. Apalagi
terbuat dari campuran sari buah
yang asli dari buah yang segar.
3Solusinya akan penulis lakukan
dengan cara promosi yang
menjelaskan bahwa kopi
mountain memakai sari buah
segar.
3. Meningkatkan kecerdasan
masyarakat akan memilih kopi
yang lebih sehat.
4. Menjadi pilihan favorit bagi
pecinta kopi untuk menikmati
kopi yang unik, bergizi, yang
dapat di konsumsi berbagai
kalangan mulai dari remaja,
dewasa hingga orang tua.
2. GAMBARAN USAHA
Usaha yang bergerak di
bidang kuliner ini rencananya
akan berlokasi di daerah Bukit
Besar Palembang yang berada di
jalan Srijaya Negara dengan nama
“Kedai Kopi Mountain”. Penulis
menggunakan nama Mountain
pada kedai kopi ini karena jenis
kopi robusta yang di tanam dari
dataran tinggi lebih dari 800mdpl
selain itu, nama Mountain juga
terinspirasi dari hobby mendaki
gunung. Jadi, usaha kopi ini
mencoba berinovasi mengubah
nama, rasa yang menarik.
Usaha ini akan berbentuk
seperti kedai kopi dengan
pemakaian tenda di bagian depan,
serta menggunakan konsep
pegunungan dan alam pada setiap
dinding. Selain itu, untuk
pemakaian karyawan juga di
usung konsep tentang pegunungan
dan alam.
Untuk kopinya, pada
kedai ini akan langsung membeli
bubuk kopi asli dari lampung
yang tentunya memiliki kualitas
kopi yang sudah tidak diragukan
lagi. Usaha ini sendiri berlokasi di
daerah Bukit Besar Palembang
dan buka pada pukul 13.00-23.00
WIB.
Produk keunggulan kopi
mountain yaitu kopi buah yang
mengkombinasikan kopi dan buah
di dalamnya sehingga membuat
kopi ini memiliki cita rasa yang
enak, segar dan belum pernah di
temui sebelumnya. Beberapa
varian kopi yang akan ditawarkan
di kedai ini seperti, kopi durian
begitu diseduh akan
mengeluarkan aroma durian hal
ini menghasilkan keunikan
tersendiri bagi penikmat kopi.
3. ASPEK PEMASARAN
3.1 Pemasaran
Menurut Kolter dan
Amstrong (2008,h.5), pemasaran
adalah sebuah proses perusahaan
menciptakan nilai untuk
konsumennya dan membangun
hubungan kuat dengan konsumen
dengan tujuan untuk meciptakan
nilai keuntungan dari konsumen.
3.1.1 Segmentasi Pasar
Kegiataan membagi-
bagi pasar dari heterogen
menjadi homogen. Jadi,
perusahaan yang
berorientasi pada konsumen
akan membagi pasarnya ke
dalam segmen-segmen
pasar tertentu dimana
masing-masing segmen
bersifat homogen.
Heterogen adalah
untuk menunjukan bahwa
suatu hal tersebut adalah
sama baik sifatnya, tingkah
lakunya dan
karateristiknya. Sedangkan
Homogen adalah merujuk
keanekaragaman yaitu
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dan berbeda
karateristiknya.
“Menurut Tjiptono dan
Chandra (2012, h.150) proses
mengelompokan pasar
keseluruhan yang heterogen
menjadi kelompok-kelompok
atau segmen-segmen yang
memiliki kesamaan dalam
hal kebutuhan, keinginan,
prilaku atau respon terhadap
program pemasaran spesifik.
Berikut adalah segmentasi
yang dipilih oleh Kedai
Kopi Mountain :
1. Geografis
“Pengelompokan
dilakukan berdasarkan
faktor geografinya.
Seperti, berdasarkan
Negara, wilayah, kota,
desa”. Kopi Mountain
akan menempatkan
usaha di daerah Bukit
Besar Ilir Barat I yang
berlokasi di Srijaya
Negara, kota
Palembang, Indonesia.
2. Demografi
“Mengelompokan
dilakukan berdasarkan
variable usia, jenis
kelamin, dan
pekerjaan”. Target
usaha kopi mountain
adalah konsumen yang
berusia 22-55 tahun
dengan tingkat
pendapatan menengah
ke bawah. Selain itu,
target konsumen kopi
mountain adalah
mahasiswa yang sering
nongkrong, karyawan
negeri maupun swasta
yang berlokasi di daerah
Bukit Besar Ilir Barat I.
3. Psikografi
“Perilaku
konsumen diobservasi
melalui gaya
hidup,nilai-nilai
kehidupan yang dianut
kepribadian individu
tersebut baik dari segi
persepsi individu
tersebut baik dari segi
persepsi,motivasi
maupun sikap”. Orang-
orang yang memiliki
kecintaan terhadap kopi
serta orang yang
memiliki kebiasaan
nongkrong
menghabiskan waktu
untuk duduk ngopi atau
calon konsumen yang
ingin menghilangkan
kepenatan karena
pekerjaan.
3.1.2 Target Pasar
Target pasar menurut
Daryanto (2011, h.42) proses
mengevaluasi daya tarik
segmen pasar dan memilih
salah satu atau beberapa
untuk dimasuki. Untuk target
pasar “Kedai Kopi
Mountain” adalah pelajar,
mahasiswa yang ada di
sekitaran Bukit Besar
Palembang itu sendiri dan
konsumen yang sengaja
untuk datang ke “Kedai Kopi
Mountain”. dan juga bagi
para penikmat kopi di kota
Palembang. Target pasar dari
usaha ini adalah pria maupun
wanita dari remaja hingga
dewasa, akan tetapi lebih
fokus pada konsumen usia 22
– 55 tahun.
53.1.3 Positioning
Positioning menurut
Tjiptono dan Chandra (2012,
h.1) cara produk,  merek atau
organisasi perusahaan
dipersepsikan secara relatif
dibandingkan produk, merek
atau orginasasi pesaing oleh
pelanggan saat ini maupun
calon pelanggan. Positioning
kedai kopi mountain adalah
menjadikan “Kedai Kopi
Mountain” ini sebagai pilihan
favorit menikmati kopi yang
enak, lezat, bergizi, bagi
kalangan remaja, orang
dewasa, hingga orang tua dan
mengubah image rasa buah
tetapi juga bisa diberikan
inovasi yang unik dengan
berbagai macam rasa seperti
anggur, durian, melon. Untuk
tetap menjaga nilai gizi di
dalam buah tersebut selain itu
juga kedai kopi mountain
memberikan sebuah komitmen
akan selalu memberikan
pelayanan yang terbaik
3.2.1 Perkiraan Permintaan
Permintaan adalah
keinginan akan produk-
produk tertentu yang
didukung oleh kemampuan
untuk membayar (Philip
Kolter dan Gary Amstrong,
2008). Perhitungan perkiraan
permintaan penulis melihat
terlebih dahulu jumlah
permintaan rill yang telah
dilayani oleh pesaing dalam
berbagai kedai kopi lainnya
di kota Palembang.
Tabel 3.1 Perkiraan Permintaan Kopi di Ilir Barat I Tiga Tahun Kedepan
Tahun Perkiraan permintaan
2017 175.498
2018 178.130
2019 180.802
JUMLAH 534.430
Sumber : Penulis,2016
Dari perkiraan
permintaan 3 tahun kedepan
di hitung berdasarkan
pejumlahan penduduk kota
Palembang (BPS, 2015)
sebesar 1,5% data ini diambil
berdasarkan sumber Badan
Pusat Statistik kota
Palembang. Serta perkiraan
permintaan di hitung
berdasarkan pasar potensial
sekarang yaitu 172.904
cangkir sehingga perkiraan
permintaan tiga tahun
kedepan yaitu sebesar
175.498 cangkir di tahun
2017, 178.130 cangkir di
tahun 2018 dan 180.802
cangkir di tahun 2019.
3.2.2 Permintaan Penawaran
Ada beberapa kedai
kopi yang menawarkan
produk kopi  di kota
Palembang. Namun, dari
sekian banyak kedai kopi
tersebut hanya ada  beberapa
kedai saja yang memiliki
pelanggan cukup banyak
antar lain adalah
Beranda_2B, Iboenk Caffee,
Kedai D’Russun, Kedai Kito,
Kedai Caffe Coffe.
Berikut ini adalah
tabel yang berisikan
mengenai besarnya jumlah
6penawaran rill yang telah
dilayani oleh pesaing kedai
kopi mountain.
Table 3.2 Penawaran Pesaing Kopi Mountain Perbulan di Kota Palembang
Pesaing Permintaan / bulan Permintaan / tahun
Beranda_2B 450 Cangkir 5.400 Cangkir
Iboenk Caffe 600 Cangkir 7.200 Cangkir
Kedai
D’Russuun
900 Cangkir 10.800 Cangkir
Kedai Kito 450 Cangkir 5.400 Cangkir
Kedai Caffe
Coffe
600 Cangkir 7.200 Cangkir
Jumlah 3.000 Cangkir 36.000 Cangkir
Rata-Rata 600 Cangkir 7.200 Cangkir
Sumber: Penulis,2016
Perkiraan penawaran
pesaing kopi mountain
sebesar 3.000 cangkir
perbulan. Data ini diambil
berdasarkan survei penulis
terhadap 5 caffe sejenis.
Sehingga total penawaran per
tahun 36.000 cangkir dan
memiliki rata-rata penawaran
600 cangkir perbulan dan
7.200 cangkir per tahun.
Tabel 3.4 Peluang dan Rencana Penjualan
Tahun Permintaan Penawaran Peluang Rencana
penjualan
Pangsa
pasar (%)
2017 175.498 36.540 138.958 6.500 4,6%
2018 178.130 37.092 141.038 6.728 4,7%
2019 180.802 37.656 143.146 6.954 4,8%
Permintaan pasar
terhadap kopi mountain
sebesar 138.958 cangkir
(175.498 unit – 36.540 unit).
Kopi mountain
mengasumsikan tahun 2017
rencana penjualan sebesar
4,6% atau setara dengan 6.500
cangkir hal ini dilakukan
karena kopi mountain terbilang
baru dan cukup banyak kedai
pesaing yang ada di kota
Palembang. Karena itu, kopi
mountain mentargetkan
pangsa pasar sebesar 4,6%.
Selain itu, pangsa pasar
meningkat sebesar 4,7% dan
4,8% di tahun 2018 dan 2019
atau setara dengan 6.728 dan
6.954 cangkir.
3.3 Strategi Pemasaran Perusahaan
Terhadap Pesaing
Menuut Kolter (2000, h.4)
pemasaran adalah sebagai suatu
proses sosial dan manajerial dimana
seseorang atau kelompok
memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan usahakan melalui
penciptaan, pertukaran yang dapat
memenuhi kebutuhan, keinginan dan
permintaan seseorang atau kelompok.
Dari definisi di atas dapat
diartikan bahwa bauran pemasaran
merupakan variabel-variabel
7terkendali yang digabungkan untuk
menghasilkan tanggapan yang
diharapkan dari pasar sasaran. Untuk
jenis usah jenis produk makater dapat
4 unsur marketing mix yaitu: product,
price, promotion, dan place.
3.3.1 Product
Produk merupakan
kemasan total dari manfaat
yang diciptakan atau diberikan
oleh suatu organisasi untuk
ditawarkan kepada pemakai
sasaran (Assauri, 2010).
Produk utama yang
merupakan minuman kopi rasa
buah yang terdiri dari beberapa
rasa selain itu juga
menyediakan varian rasa,
berikut produk – produk yang
ditawarkan oleh kedai kopi
mountain:
1. Kopi melon cartenz,
yaitu kopi rasa buah
melon yang di
inspirasikan dari salah
satu gunung tertinggi
dipapua yaitu gunung
cartenz, sehingga
penikmat kopi dapat
mengetahui seven summit
Indonesia.
2. Kopi mangga kerinci,
yaitu kopi rasa buah
mangga yang di
inspirasikan dari salah
satu gunung tertinggi di
Sumatera tepatnya di
Jambi yaitu gunung
kerinci.
3. Kopi strawberry rinjani,
yaitu kopi rasa buah
strawberry yang di
inspirasikan dari salah
satu gunung tertinggi di
Nusa Tenggara Barat
tepatnya di Lombok
yaitu gunung rinjani.
4. Kopi Blueberry Semeru,
yaitu kopi rasa buah
blueberry serta
dicantumkan nama
gunung semeru sehingga
konsumen terasa
menikmati kopi dengan
suasana gunung semeru
yaitu gunung tertinggi
yang berada di Jawa
Timur
5. Kopi Durian Latimojong,
merupakan salah satu
seven summit tertitinggi
diIndonesia yang
bertempat di Sulawesi
Selatan. Sehingga aroma
kopi durian menciptakan
suasana pegunungan
yang sesungguhnya
6. Kopi Anggur Binaiya,
kopi rasa anggur serta
gunung Binaiya yang
juga merupakan salah
satu gunung tertinggi di
Indonesia membuat
penikmat kopi seakan –
akan menikmati nuansa
pegunungan Binaiya
7. Kopi Lychee Bukit Raya,
aroma khas lychee
membuat penikmat kopi
semakin merasakan
nikmat nya cita rasa
kopi. Serta didugkung
dengan nama gunung
Bukit Raya, membuat
penikmat kopi menjadi
merasakan suasana
pegunungan yang
sesungguhnya.
Berikut adalah contoh kopi
rasa buah yang ditawarkan oleh
Kedai Kopi Mountain :
8Gambar 3.1 Kopi Mountain Rasa Buah
Nama merk brend yang akan
dipergunakan untuk usah kedai
kopi ini adalah Kedai Kopi
Mountain.
Dalam pengenalan produk
Kedai Kopi Mountain menciptakan
logo untuk menjadi sebuah identitas
usaha. Fungsinya agar konsumen
semakin mudah untuk
mengenal usaha kedai milik Kedai
Kopi Mountain. Logo merupakan
suatu elemen penting yang
diciptakan untuk menggambarkan
karakter khusus yang di miliki oleh
Kedai Kopi Mountain. Berikut
adalah logo Kedai Kopi Mountain :
Gambar 3.2 Logo Kedai Kopi Mountain
Pada logo kopi mountain
memiliki arti yaitu, warna coklat
mengartikan sebuah kesederhanaan
karena kopi merupakan minuman
yang bisa di konsumsi oleh seluruh
lapisan masyarakat. Warna kuning
menggambarkan keceriaan yang
tercipta disaat orang nongkrong
atau menikmati seruput kopi.
Warna merah menggambarkan
semangat untuk beraktivitas setiap
harinya, karena dari kopi banyak
menciptakan semangat serta
isnpirasi tersendiri bagi
pengkonsumsi. Gambar gunung
mencirikan bahwa kopi yang
nikmat bersumber dari berbagai
pegunungan. Gambar biji kopi
merupakan minuman khas orang
indonesia adalah kopi dan 7 buah
biji kopi menggambarkan 7 gunung
tertinggi di indonesia. Buah –
buahan menunjukan bahwa
minuman yang ditawarkan
merupakan kopi rasa buah. Gambar
cangkir merupakan wadah
minuman terbaik sampai saat ini.
3.3.2 Price
Kedai Kopi Mountain
menyediakan harga yang
bersahabat untuk konsumen. Harga
pada menu yang disediakan hampir
sama dengan pesaing, tetapi  menu
yang disediakan akan berbeda
dengan yang disediakan oleh
pesaing sehingga dapat menarik
perhatian konsumen dan menjadi
nilai tambah tersendiri bagi Kedai
Kopi Mountain. Berikut harga yang
ditawarkan oleh Kedai Kopi
Mountain.
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No Jenis Kopi Harga(Hot) Harga(ice)
1 Kopi Melon Cartenz Rp.10.000 Rp.10.000
2 Kopi Mangga Kerinci Rp.10.000 Rp.10.000
3 Kopi Strawberry Rinjani Rp.10.000 Rp.10.000
4 Kopi Blueberry Semeru Rp.10.000 Rp.10.000
5 Kopi Durian Latimajong Rp.10.000 Rp 10.000
6 Kopi Anggur Binaiya Rp.10.000 Rp.10.000
7 Kopi Leche Bukit Raya Rp.10.000 Rp.10.000
Kedai Kopi Mountain
akan terus memantau
perkembangan harga guna
untuk menjaga agar tetap
bersahabat dengan konsumen
serta menjaga pelayanan
yang disediakan oleh Kedai
Kopi Mountain. Proses
pembayaran bisa dilakukan
sebelum atau sesudah
menikmati hidangan,
pembayaran cash pada kasir
langsung.
3.3.3 Promotion
Promosi adalah
kegiataan
mengkomunikasikan
informasi dari penjual kepada
konsumen atau pihak lain
dalam saluran penjualan
untuk mempengaruhi sikap
dan perilaku. Melalui
periklanan suatu perusahaan
mengarahkan komunikasi
persuasif pada pembeli
sasaran dan masyarakat
melalui media-media yang
disebut dengan media massa
seperti koran, majalah,
tabloid, radio, televisi dan
direct mail (Baker 2000, h. 7)
Untuk memperoleh
keuntungan yang maksimal
penulis melakukan beberapa
strategi pemasaran alternatif
sehingga usaha dapat
berjalan dengan maksimal.
Beberapa strategi
alternatif “Kedai Kopi
Mountain” adalah sebagai
berikut:
1. Langkah pertama, usaha
“Kedai Kopi Mountain”
akan melakukan
promosi melalui word of
mouth dengan
membawa sampel
produk kedapa teman-
teman maupun orang-
orang yang kenal.
Informasi yang akan
diberikan digunakan
untuk  mengevaluasi
rasa, harga dan
kepuasan mereka
tentang produk ini.
Setelah itu dengan
sendirinya, info tentang
usaha ini akan tersebar
dari mulut ke mulut dari
orang-orang yang
mencoba sampel kopi
mountain ini.
2. Selanjutnya, Kopi
Mountain juga
melakukan promosi
dengan cara
membagikan brosur
untuk orang-orang yang
tidak sempat melihat di
ataupun di media sosial
online. Brosur tersebut
rencanya akan di
bagikan ke setiap orang
yang melintas di
kawasan tersebut dan di
daerah lain kota
Palembang.
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Gambar 3.3 Tampak depan Brosur Kopi Mountain
Gambar 3.4 Tampak Belakang Brosur Kopi Mountain
3. Langkah ketiga, Kopi Mountain
juga menggunakan media sosial
online untuk anak muda yang
jarang membaca koran sebagai
sarana promosi untuk menarik
para komunitas-komunitas atau
anak muda yang sering mencari
dan berbagi informasi melalui
media sosial online seperti
facebook, Twitter, Instagram,
dan BlackBerry Messenger
Gambar 3.5 Facebook Kopi Mountain http://www.facebook.com/kopimountain-
196345770780376/skip next wizard=true
Gambar 3.6  Twitter Kopi Mountain https://twitter.com/kopi_mountain
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Gambar 3.7
Bbm Kopi Mountain
Gambar 3.8 Instagram Kopi Mountain @kopi_mountain
3.3.4 Placement
Penyaluran
(placement) merupakan
mekanisme distribusi yang
dipergunakan untuuk
menyampaikan produk dari
titik produksi ke konsumen
(dalam hal ini mungkin
sebagai titk konsumsi)
(Sofjan Assauri, 2010)
Kedai Kopi Mountain
di golongkan kedalam usaha
B2C (Business to Customer).
Hal di ini disebabkan karena
Kedai Kopi Mountain
langsung berinteraksi dengan
konsumen langsung tanpa
perantara instansi tertentu.
Dengan kata lain Kedai Kopi
Mountain langsung
berinterasi dengan konsumen
yang datang langsung ke
kedai untuk memesan kopi
yang disediakan oleh Kedai
Kopi Mountain.
4. ASPEK ORGANISASI DAN
MANAJEMEN
4.1 Organisasi dan Sumber Daya
Manusia
Organisasi adalah suatu sistem
peserikatan formal dari dua orang
atau lebih yang berkerja sama untuk
mencapai tujuan tertentu menurut
Malayu SP Hasibuan (2009, h.5)
Berikut struktur organisasi yang
direncanakan oleh Kedai Kopi
Mountain :
1. Nama Usaha
: Kedai Kopi Mountain
2. Jenis Usaha
: Kopi Buah
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3. Alamat Usaha
: Jl. Srijaya Negara
Bukit Besar Palembang
4. Nama Pemilik
: Choemul Soleh
5. Status Pemilik di Usaha
: Pemilik Usaha
4.2 Perijinan
Untuk Perizinan, Kedai
Kopi Mountain memerlukan
SIUP sebelum  produksi.
Kedai Kopi Mountain ini
mengurus perizinan kepada
RT setempat beserta warga
yang sekitaran lokasi usaha.
Tabel 4.1 Kegiatan Pra Operasi dan Jadwal Pelaksanaan
No Kegiatan
Jadwal Pelaksanaan
Bulan Pertama
1 2 3 4
1 Menyusun Rencana X X
2 Survei Pasar X
3 Survei Kompetitor Sejenis X
4 Survei Lokasi X
5 Survei Peralatan X
6 Rekrutmen karyawan X
7 Pelatihan karyawan X
8 Promosi X
Tabel  4.2 Inventaris dan Supply Kantor Kopi Mountain
No Uraian Kuantitas
1 Meja 15 Unit
2 Kursi 20 Unit
3 Komputer kasir 1 Unit
4 Kipas angin 1 Unit
5 Sendok 6 Unit
6 TV 1 Unit
7 Jam Dinding 1 Unit
8 Tempat Tissue 6 Unit
Supply Kantor
9 Lemari es 1 Unit
10 Cangkir 50 Buah
11 Ember 2 Unit
12 Baju karyawan 2 Pc
13 Teko 2 Unit
14 Kain lap 3 Unit
15 Topless 7 Unit
16 ATK 2 Unit
Bahan baku
17 Kopi 7 Bungkus
18 Es Batu 5 Bungkus
19 Susu Kental Manis 5 Kaleng
0 Gula 2 Kg
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5. ASPEK PRODUKSI
5.2 Tata Letak
Gambar 5.3 Proses Pembuatan Kopi Mountain
Tabel 5.1 Daftar Bahan Baku Kopi Mountain
No Keterangan Harga satuan (Rp) Jumlah
1 Kopi Rp 35.000 7 bungkus
2 Gula Rp.30.000 2 kg
3 Susu Kental Manis Rp.8.900 5 kaleng
4 Es Batu Rp.20.000 1 karung
6. ASPEK KEUANGAN 6.1 Sumber Pendanaan
Sumber pendanaan usaha
kedai kopi mountain berasal dari
dana pribadi dan orang tua
dengan persentase 30 % pribadi
dan 70% dari orang tua.
Memilih
jenis kopi
Masukan
kopi
dalam alat
Meyiapkan air
panas
sajikan
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Tabel 6.1 Pendanaan Sumber Modal
Keterangan Persentase Jumlah Modal(Rp)
Pribadi 30% 5. 576.850
Orang Tua 70% 13.012.650
Total Rp.18.589.500
Tabel 6.2 Rencana Kebutuhan / Modal Investasi Kedai Kopi Mountain
No. Keterangan Harga(Rp) Kuantitas Total (Rp)
Peralatan
1 Hario V60 Pour Over Kit Rp.300.000 1 Unit Rp.300.000
Total Rp.300.000
Tabel 6.3 Rencana Kebutuhan Modal Kerja Kedai Kopi Mountain
No Uraian Kuantitas Harga (Rp) Jumlah (Rp)
Biaya Aktiva Tetap
1 Meja 15 Unit Rp.300.000 Rp.4.500.000
2 Kursi 20 Unit Rp.200.000 Rp.4.000.000
3 Komputer kasir 1 Unit Rp.2.500.000 Rp.2.500.000
4 Kipas angin 1 Unit Rp.300.000 Rp.300.000
5 TV 1 Unit Rp.1000.000 Rp.1000.000
6 Lemari Es 1 Unit Rp.2.500.000 Rp.2.500.000
7 hario v60 pour over ket 1 Unit Rp.300.000 Rp.300.000
8 Kompor Gas 6 unit Rp.500.000 Rp.500.000
Total Rp.15.600.000
Biaya Perlengkapan
9 Sendok 6 unit Rp.25.000 Rp.150.000
10 Jam Dinding 1 Unt Rp.165.000 Rp.165.000
11 Tempat Tissue 6 unit Rp.10.000 Rp.60.000
12 Cangkir 50 Buah Rp.30.000 Rp.1.500.000
13 Ember 2 unit Rp.10.000 Rp.20.000
14 Baju Karyawan 2 Buah Rp.70.000 Rp.140.000
15 Teko 2 Buah Rp.100.000 Rp.200.000
16 Kain Lap 3 unit Rp.5000 Rp.15.000
17 ATK 2 unit Rp.10.000 Rp.20.000
18 Toples 7 uNIT Rp.50.000 Rp.350.000
Total Rp.2.620.000
Biaya Bahan Baku
19 Kopi 7 bungkus Rp.35.000 Rp.245.000
20 Es Batu 1 karung Rp.20.000 Rp.20.000
21 Gula 2 kg Rp,30.000 Rp.60.000
22 Susu Kental Manis 5 kaleng Rp.8.900 Rp.44.500
Total Rp.369.500
Total Modal Kerja Rp.18.589.500
6.4.1 Payback Periode(PP)
Metode Payback
Periode (PP) adalah
teknik penilaian
terhadap jangka waktu
(periode) pengembalian
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investasi suatu proyek
atau usaha menurut
Kasmir dan Jakfar
(2009, h. 98).
Berikut merupakan
perhitungan payback period
(PP) Kedai Kopi Mountain
PP = Jumlah Investasi
Arus Kas Bersih
=  Rp. 18.589.500
= Rp 8.576.000 -
= Rp. 10.013.500
Karena sisa kas tidak
dapat dikurangi lagi dengan
kas bersih tahun ke-2, maka
sisa dari perhitungan tahun
pertama dibagi dengan kas
bersih tahun ke-2 yaitu
sebagai berikut :
PP = Rp.10.013.500
Rp.33.895.920 x 12 bulan
= 3,54
Dari hasil diatas
Payback periode kopi
mountain adalah 1 tahun
4 bulan.
Tabel 6.4 Neraca Kopi Mountain Per Tahun Ke-1, 2, dan 3
Pos-pos Neraca 2017 2018 2019
Aktiva Lancar
Kas 27.165.500 94.365.020 136.358.540
Aktiva Tetap
Peralatan 15.600.000 10.915.000 6.230.000
Akm. Depresiasi 4.685.000 4.685.000 4.685.000
Total Akt.Tetap 10.915.000 6.230.000 1.545.000
Total Aktiva 38.080.500 100.595.020 137.903.540
Pasiva
Utang
Utang lancar
Modal Akhir 38.080.500 67.291.420 104.599.940
T. Pasiva 38.080.500 67.291.420 104.599.940
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